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PRESENTACIÓN 
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TÉCNICA S.A.”, la misma que someto a vuestra consideración con los requisitos 
de aprobación para obtener el Título Profesional de Ingeniero de Sistemas. 
Gamarra Valencia, Frank Oscar 
Tesista 
RESUMEN 
La presente tesis se desarrolló e implementó un DataMart para el proceso de ven- 
ta de repuestos del Área Logística en la empresa Metal Técnica S.A., como objeti- 
vo principal fue determinar la influencia del DataMart para la ventas de repuestos 
en la empresa y como objetivos específicos determinar la influencia del DataMart 
en el promedio de pedido por clientes y el crecimiento de ventas en la venta de 
repuestos del Área Logística.  
Para el análisis, diseño e implementación se muestra todo los procesos de la me- 
todología Hefesto que se aplicó en la elaboración del DataMart, desde el proceso 
de identificación de los requerimientos de negocio hasta el despliegue del Data- 
mart se utilizó la herramienta Kettle de la Suite Pentaho para el desarrollo de ETL, 
para la explotación de datos se utilizó la herramienta Saiku.  
Para medir los indicadores propuestos se utilizó una muestra de 13 registros co- 
rrespondientes a cada semana que componen los trimestres del presente año. 
En la presente investigación, se tuvo como resultado que con la implementación 
del DataMart, se incrementó el Pedido Promedio por Cliente de un 2.22 a un 5.12. 
Los resultados obtenidos para la presente investigación comprueban que la utili- 
zación de una herramienta tecnológica como el desarrollado brinda información 
de fácil acceso y de manera oportuna en los procesos, confirmando así que Da- 
tamart para el proceso de ventas de repuestos del área logística en la empresa 
Metal Técnica S.A. incrementa en un 2.9, mejorando el proceso de venta. Tam-
bién se tuvo como resultado que con la implementación del DataMart se incre-
mentó el Crecimiento de Ventas de un 22.49% a un 171.07% lo que equivales a 
un crecimiento del 148.58% este abrupto crecimiento se debió a que mediante los 
reportes en excel que se brindaba al área logística le permitió preveer la im- por-
tación de unos repuestos para maquinas de lanzado de shotcrete, lo cual per- mi-
tió tener los repuestos antes de tiempo de la solicitud por parte del cliente, con- 
firmando así que DataMart para el proceso de ventas de repuestos del área logís- 
tica en la empresa Metal Técnica S.A.  
Palabras claves: DataMart, Datawarehouse, inteligencia de negocios, toma de de-
cisiones. 
ABSTRACT 
This thesis was developed and implemented a DataMart for the process of selling 
spare parts of the Logistics Area in the Metal Técnica S.A. company, as the main 
objective was to determine the influence of the DataMart for the sales of spare 
parts in the company and as specific objectives to determine the influence of the 
DataMart in the average of order by clients and the growth of sales in the sale of 
spare parts of the logistic area.  
For the analysis, design and implementation shows all the processes of the Hefes- 
to methodology that was applied in the development of the DataMart, from the 
process of identification of business requirements to the deployment of the Data- 
mart, the Kettle tool of the Pentaho Suite was used to the development of ETL, for 
the exploitation of data the Saiku tool was used.  
To measure the proposed indicators, a sample of 13 records corresponding to 
each week that make up the quarters of this year was used. 
In the present investigation, the result was that with the implementation of the Da- 
taMart, the Average Order per Client was increased from 2.22 to 5.12. The results 
obtained for the present investigation prove that the use of a technological tool 
such as the developed one provides easy access and timely information in the 
processes, confirming that DataMart for the process of sales of spare parts of the 
logistics area in the company Metal Técnica SA increases by 2.9, improving the 
sales process.  
It also had as a result that with the implementation of the DataMart the Sales 
Growth increased from 22.49% to 171.07% which is equivalent to a growth of 
148.58%. This steep growth was due to the fact that through the excel reports that 
were provided to the logistics area allowed him to foresee the import of some spa- 
re parts for shotcrete launching machines, which allowed to have spare parts befo- 
re time of the request by the client, confirming that DataMart for the process of sa- 
les of spare parts of the logistics area in the Company Metal Técnica SA  
Keywords: Data mart, Data warehouse, business intelligence, decision making. 
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